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Introducción  
Con el transcurrir de los años, los adultos mayores en Colombia han ido aumentando 
considerablemente debido principalmente a diversas causas como el aumento de la esperanza 
de vida, la disminución de la mortalidad y el control y manejo de enfermedades mentales 
como el Alzheimer en sus fases iniciales, intermedias y avanzadas. 
El Alzheimer al ser una enfermedad cerebral que causa problemas con la memoria, la forma 
de pensar y el carácter, requieren de un cuidado especial, pero el problema es que el cuidador 
de estas personas casi siempre es un cuidador familiar, quien es el que supervisa y da apoyo a 
la realización de las actividades básicas diarias como (bañar, vestir, alimentar, etc.), apoya 
económicamente, participa en la toma de decisiones, pero no cuentan con los estudios o 
especializaciones requeridas para el suministro de medicamentos, por esta razón buscan 
enfermer@s capacitados que ayuden a controlar mediante asistencia, cuidados y 
medicamentos esta enfermedad.  
Teniendo en cuenta la situación actual de los adultos mayores en Colombia, se hace necesario 
el desarrollo de un plan de trabajo mediante el cual se analizó la posibilidad de implementar 
dentro de Pura Vida Fundación un nuevo servicio de diplomados, los cuales especialicen a los 
estudiantes en la asistencia y cuidado de personas con enfermedad de Alzheimer en sus 
diferentes fases.  
Durante este plan de trabajo, se efectuaron estudios financieros, de marketing y de 
comercialización los cuales nos guían acerca de la factibilidad de crear diplomados, en la 
Institución Educativa Pura Vida y poder contribuir a la sociedad, más específicamente a los 
adultos mayores con enfermedad de Alzheimer, y por medio de nuevas técnicas y estudios 
brindarles una asistencia y un cuidado más completo logrando hacer su vida más feliz y 
cómoda. 
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Título:  
Estrategia Comercial, para un nuevo servicio de Educación Superior en Pura Vida Fundación  
Planteamiento Problema:  
Los ancianos en Colombia están representados según el DANE de la siguiente forma: Los 
mayores de 60 años representan el 10% de la población y los mayores de 65 años representan 
el 7%. De acuerdo con esta proyección, el número de personas mayores de 60 es de casi 4 
millones y medio y el total de los 65 años es de 3 millones, en una población de casi 48 
millones. (Profamilia, 2010). 
La enfermedad de Alzheimer representa entre 50 y 60% de los casos de demencia en el 
mundo. Se calcula que en la actualidad hay 11 millones de personas aquejadas con esta 
enfermedad. La proyección señala que esta cifra casi se duplicará para el año 2025, y afectará 
a personas de todos los países, sin distinción de género, raza, nivel educativo. Está 
considerada dentro de las enfermedades neurológicas como la más frecuente. Los costos 
mundiales superaron el 1% del PIB (producto interno bruto) mundial en 2010, 
correspondiente en 604.000 millones de dólares estadounidenses. (MARTHA OSORIO 
LAMBIS, 2011). 
En la actualidad, no existe una Institución donde se dicten diplomados y se estudie 
especificamente la enfermedad de Alzheimer. Por esta razón, Pura Vida Fundación decide 
crear una Institución Educativa donde se realicen diplomados,cursos y talleres, buscando que 
estudiantes de enfermería, auxiliares de enfermería, estudiantes de deporte (que se 
especialicen en ejercicios motores a personas mayores), profesionales de la salud, puedan 
afianzar sus conocimientos hacia la asistencia y cuidado de personas con Alzheimer, 
problemas de conducta y otras enfermedades en sus etapas iniciales, intermedias y avanzadas. 
De esta manera la Institución busca contribuir con el mejoramiento de la prestación de su 
10 
 
servicio, y lo hace de manera directa proporcionando los conocimientos pertinentes a dichos 
profesionales basados en la experiencia y vivencia cotidiana con las personas bajo esta 
condición de salud. 
Pregunta:  
¿Es factible desarrollar diplomados dirigidos a los profesionales en la salud, enfocados a la 
asistencia de adultos mayores con enfermedad de Alzheimer de la Institución Educativa Pura 
Vida? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
11 
 
Objetivo General:  
Caracterizar el proceso comercial para la educación superior, dirigido a los profesionales de la 
salud, enfocados en la asistencia de adultos mayores con enfermedad de Alzheimer.  
Objetivos Específicos:  
 Identificar la necesidad alrededor del cuidado de los pacientes con la enfermedad de 
Alzheimer  
 Ayudar al desarrollo de la Institución mediante la adecuada planeación, organización y 
estrategias, para que cubra las necesidades del mercado en el tiempo oportuno.  
 Reconocer cuales son las plazas que generan mayor interés en los consumidores para 
adquirir diplomados y técnicos enfocados a la asistencia de adultos mayores  
 Desarrollar técnicas de recopilación de datos para la obtención de información precisa 
acerca de  la perspectiva del consumidor sobre la inserción de los diplomados y 
técnicos en el mercado 
Marco Teórico:  
En este apartado se expondrá una descripción de los conceptos teóricos fundamentales para 
llevar a cabo el desarrollo de la investigación. El marco teórico cuenta con diversos apartados, 
en los que se hace hincapie, para definir en primer lugar en qué consiste el proceso comercial, 
tambien tanto la enfermedad de Alzheimer, como sus síntomas y las fases que atraviesa una 
persona mayor al ser diagnosticada con esta enfermedad. 
Un proceso es un conjunto de actividades mutuamente relacionadas, o que al interactuar 
juntas convierten entradas en salidas. El objetivo del proceso es aportar valor a los clientes en 
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cada etapa. (Pymes y Autónomos, 2009). 
Un proceso son una serie de acciones o etapas orientadas a generar un valor añadido sobre 
una entrada, para conseguir un resultado que satisfaga plenamente los requerimientos del 
cliente, como consecuencia de las actividades realizadas. (Qualitas, 1994) 
Conjunto de actividades mutuamente relacionadas o que interactúan, las cuales transforman 
elementos de entrada en resultados. ( Arp Calidad, 2010). 
Los procesos son aquello que constituye el núcleo de una organización, son las actividades y 
tareas que realiza a través de las cuales produce o genera un servicio o producto para sus 
usuarios. El punto central implícito en la gestión de calidad de un proceso es el “agregar 
valor” a este resultado u output. (MEDWAVE, 2011).  
Un sistema es un conjunto de partes o elementos organizadas y relacionadas que interactúan 
entre sí para lograr un objetivo. Los sistemas reciben entradas y proveen salidas. (ALEGSA, 
2015).  
Un sistema es un grupo de componentes que pueden funcionar recíprocamente para lograr un 
propósito común. Son capaces de reaccionar juntos al ser estimulados por influencias 
externas. El sistema no está afectado por sus propios egresos y tiene límites específicos en 
base de todos los mecanismos de retroalimentación significativos. (FAO, 1993).  
Un proceso comercial es la relación que existe entre la empresa, sus canales de distribución y 
las ventas, con el objetivo de maximizar el resultado de la empresa, vendiendo la mayor 
cantidad de productos, para el mayor número de personas, al precio que maximiza el margen, 
de manera sostenible a largo plazo. (Gradus Consultoría de Gestión, 2015).  
El proceso comercial se inicia con la definición de la estrategia de marketing de la empresa o 
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marketing estratégico. Se trata de estudiar el entorno (oportunidades y amenazas), la 
competencia y los clientes, así como los puntos fuertes y débiles de la empresa (análisis 
DAFO, ya estudiado). Esta estrategia se concreta en el marketing operativo, es decir, el diseño 
y ejecución del plan de marketing. (E-ducativa, 2000).  
La demencia es un síndrome adquirido, de origen orgánico y de naturaleza progresiva, sin 
compromiso del estado de conciencia, con alteración de múltiples funciones cognoscitivas 
como: cálculo, capacidad de aprendizaje, lenguaje y juicio, que trae como consecuencia 
deterioro en los campos laboral, funcional, social, de motivación y de control emocional. 
(Cecil y Goldman 2013). 
El Alzheimer es la forma más común de demencia entre las personas mayores. Es un trastorno 
cerebral que afecta gravemente la capacidad de una persona de llevar a cabo sus actividades 
diarias.  
El Alzheimer comienza lentamente. Primero afecta las partes del cerebro que controlan el 
pensamiento, la memoria y el lenguaje. Las personas con el mal pueden tener dificultades 
para recordar cosas que ocurrieron en forma reciente o los nombres de personas que conocen. 
Un problema relacionado, el deterioro cognitivo leve, causa más problemas de memoria que 
los normales en personas de la misma edad. Muchos, pero no toda la gente con deterioro 
cognitivo leve, desarrollarán Alzheimer. 
Con el tiempo, los síntomas del Alzheimer empeoran. Las personas pueden no reconocer a sus 
familiares. Pueden tener dificultades para hablar, leer o escribir. Pueden olvidar cómo 
cepillarse los dientes o peinarse el cabello. Más adelante, pueden volverse ansiosos o 
agresivos o deambular lejos de su casa. Finalmente, necesitan cuidados totales. Esto puede ser 
muy estresante para los familiares que deben encargarse de sus cuidados. 
El Alzheimer suele comenzar después de los 60 años. El riesgo aumenta a medida que la 
14 
 
persona envejece. El riesgo es mayor si hay personas en la familia que tuvieron la 
enfermedad. 
Ningún tratamiento puede detener la enfermedad. Sin embargo, algunos fármacos pueden 
ayudar a impedir por un tiempo limitado que los síntomas empeoren. (Cecil y Goldman 
2013). 
El estratega Igor Ansoff, crea una matriz en el año 1957, como una herramienta perfecta para 
determinar la dirección estratégica de crecimiento de una empresa, siendo útil solamente para 
empresas que se han fijado objetivos de crecimiento. Esta matriz de Ansoff, relaciona los 
productos con los mercados, clasificando al binomio producto-mercado en base al criterio de 
novedad o actualidad. Como resultado se obtienen 4 cuadrantes con información sobre cuál es 
la mejor opción a seguir: estrategia de penetración de mercados, estrategia de desarrollo de 
nuevos productos, estrategia de desarrollo de nuevos mercados o estrategia de diversificación. 
(Roberto Espinoza, 2015).  
La estrategia de penetración de mercados consiste en ver la posibilidad de obtener una mayor 
cuota de mercado trabajando con los productos actuales en los mercados que se opera 
actualmente. Para ello, se realizan acciones para aumentar el consumo de los clientes, atraer 
clientes potenciales y atraer clientes de la competencia. (Quick MBA,2015).  
La estrategia de desarrollo de nuevos mercados plantea si la empresa puede desarrollar nuevos 
mercados con sus productos actuales. Para lograr llevar a cabo esta estrategia es necesario 
identificar nuevos mercados geográficos, nuevos segmentos de mercado y/o nuevos canales 
de distribución. (Emprendedor XXI, 2011).  
La estrategia de desarrollo de nuevos productos, la empresa desarrolla nuevos productos para 
los mercados en los que opera actualmente. Los mercados están en continuo movimiento y 
por tanto en constante cambio, es totalmente lógico que en determinadas ocasiones sea 
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necesario el lanzamiento de nuevos productos, la modificación o actualización de productos, 
para satisfacer las nuevas necesidades generadas por dichos cambios. (Roberto Espinoza, 
2015).  
La estrategia de diversificación, se ve necesario estudiar si existen oportunidades para 
desarrollar nuevos productos para nuevos mercados. Dentro de esta estrategia se despliega la 
estrategia de mercadeo donde se evidencian estrategias de posicionamiento y de promoción. 
(Buenos negocios, 2016).  
La estrategia de posicionamiento es un proceso mediante el cual se desarrolla una estrategia 
que tiene como objetivo llevar la marca, empresa o producto desde su imagen actual a la 
imagen que deseamos. (Xavier Moraño, 2010).  
La estrategia de promoción son las habilidades, las destrezas a utilizar para dar a conocer, 
informar o recordar un producto a los consumidores y a los no consumidores, buscando 
maximizar las ventas, atraer a nuevos clientes, extender el conocimiento del producto y 
posicionar la marca. (Aracely Jiménez, 2014).  
Pura Vida Fundación: 
PURA VIDA nace del sueño de un estudiante de medicina que quiere atender y servir con 
intención amorosa a las personas. Actualmente con su práctica médica, en estudio continuo, el 
contacto con los pacientes y  el aprendizaje permanente, ha logrado integrar conocimientos, 
con el único fin de ofrecer una mejor calidad de vida a las personas que sirve. Se  concretó el 
sueño desde el 1 de Marzo del año 2007 al formar PURA VIDA  y espera seguir  prestando 
una atención cada vez más especializada. 
PURA VIDA, es una institución especializada en prevención, tratamiento e investigación 
enfocando su trabajo a las áreas física, mental, emocional de personas con trastornos 
cognitivos y/o de comportamiento y nuevas generaciones en situaciones de riesgo buscando 
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brindar calidad de vida y felicidad junto a sus familias, a través de terapias farmacológicas, no 
farmacológicas, medicina alternativa-sintergética y proyectos de innovación social.  
Misión: 
La misión de PURA VIDA es servir a la comunidad con intensión amorosa, se encaminan a 
producir una descarga integral de afectos basada en el conocimiento teórico – práctico, que 
descentran y hacen perder el camino hacia un cierto estado de equilibrio, y no hacia una 
intencionalidad, que solo se ocupa de la dimensión consciente de la voluntad.  
Enfoque:  
Tener enfoque en investigación, prevención, atención y tratamiento, les permite promover el 
sentido y la calidad de vida de los pacientes y sus familias, minimizando los efectos negativos 
que estas enfermedades generan. 
Integran medicina alternativa, sintergética con terapias ocupacional, alternativa y física, 
actividades lúdico-terapéuticas, y asesoría psicológica familiar, como coadyuvantes a los 
tratamientos médicos convencionales.  
Promueven talleres, congresos y proyectos de innovación social intergeneracional, que 
permiten formar, asesorar y concientizar sobre los diferentes factores y variables relacionados 
a estas enfermedades. 
Desarrollo del Trabajo Social 
El día 1 de Julio del año 2015, me incorporé a Pura Vida Fundación con la estrategia de 
expansión y captación de clientes potenciales, de las ciudades aledañas a Chía, pero lo que 
querían desarrollar en ese momento era la creación de una Institución donde se dictaran 
diplomados, cursos y talleres, donde yo estaría involucrada en la parte de Marketing, Finanzas 
y Comercialización.  
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Estuve en asesorías con el Señor Juan Felipe Cuadros, quien es el Director de Comunicación 
de la Fundación y fue quien me guio en todo mi proceso de aprendizaje y de trabajo.  
Desde el primer día hicimos un plan de trabajo específico hasta el día de culminación del 
Servicio Social, el cual plasmo a continuación:  
Tabla 1. Actividades 
 
(FUENTE: Autor) 
Tabla 2. Actividades 
 
(FUENTE: Autor) 
Modelo de Negocio 
Se plasman diferentes actividades que podría hacer La Fundación para sacar a flote los 
diplomados. 
Actividad Fecha Inicio Duración en días
Generación modelo de negocios 21/07/2015 6
Benchmarking 21/07/2015 8
Activos Fijos 04/08/2015 6
Inversiones diferidas 04/08/2015 6
Adecuaciones 10/08/2015 6
Jornadas 28/09/2015 2
Precios de estudios 28/09/2015 2
Estrategias de Comercialización 24/11/2015 2
Bases de datos 24/11/2015 6
Tipos de Auxiliares 30/11/2015 2
Instituciones que presten el servicio 30/11/2015 2
Culminación Servicio Social 18/12/2015 1
Tabajo Social Pura Vida Fundación
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Ilustración 1. Modelo de Negocio 
(Osterwalder, Alexander.(2010). Business Model Generation. Recuperado de Libro Generación de Modelos de negocio) 
Lo primero que se planteó fue el segmento de mercado, es decir,aquellas personas a quienes 
los diplomados y técnicos podrían ir dirigidos, ahí se decidió que los diplomados irían 
dirigidos a profesionales de la salud (enfermería, medicina) y los técnicos se dirigirían a 
estudiantes de deportes enfocados en adultos mayores, bachilleres y auxiliares de enfermería 
que quisieran aumentar sus conocimientos en un tema específico como el cuidado y asistencia 
de adultos mayores con la enfermedad de Alzheimer.  
Al tener las personas a las que se podrían dirigir los diplomados, se crea la propuesta de valor 
que sería la creación de una Institución donde se dictarían cursos de diplomados y técnicos a 
las personas interesadas en afianzar conocimientos en el cuidado y asistencia de pacientes con 
Alzheimer y otras enfermedades cognitivas, la Institución que se crea está ubicada en el 
municipio de Chía, estratégicamente en el centro ya que por ese lado transitan muchas 
personas que pudieran estar interesadas.  
Al final se piensan en todas aquellas actividades clave que podrían realizar las personas 
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encargadas del proceso de creación de diplomados y técnicos para poder llegar a la mayor 
cantidad de personas que puedan estar interesadas en tomar alguno de estos cursos, además de 
tener en cuenta los diversos canales que usan estas personas como medios digitales, realizar 
una estrategia de relacionamiento donde las personas se sientan identificadas y quisieran estar 
involucradas en esta Institución.  
Al tener claro qué es lo que se quiere llegar a hacer con la Institución, se realiza un 
Benchmarking con aquellas Instituciones que pudieran ser competencia de la Institución Pura 
Vida, para esto se crea un modelo donde se ve evidenciado las Fundaciones, la ciudad donde 
se encuentran ubicadas, el enfoque, precio de los cursos, número de estudiantes por salón, los 
permisos que tienen para funcionar, qué estrategia tienen para poder llegar a los consumidores 
y qué métodos de financiación utilizan para la comodidad de las personas que quieren 
inscribirse. 
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Benchmarking 
Ilustración 2. Benchmarking 
 
(FUENTE: Autor) 
Ilustración 3. Continuación Benchmarking 
 
(FUENTE: Autor) 
Fundación Ciudad Enfoque Precio Infraestructura No. Estudiantes
IDETEC CAJICÁ
Técnico auxiliar por 
competencias en 
enfermería
UNIFORME 150.000, ,PÓLIZA 100.000 
SEMESTRE 828.000
Casa, con 4 salones 
para enfermería y 2 
laboratorios
Por curso son: 15 a 20 
personas. En total son 70 
estudiantes
USESALUD CHIA
Técnico Laboral 
Auxiliar de 
enfermería
El precio oscila entre $550.000 y 
$950.000 dependiendo de la jornada
En Chía es un edificio, el 
cual cuenta con 5 
salones, de los cuales 3 
son para enfermería
Por curso son: 10 a 15 
estudiantes. En total son 
30 estudiantes 
INCAP BOGOTA
Técnicos laborales 
por competencias 
asistenciales de 
cuidado de la salud
1.410.000 10% descuento pago de 
contado y 5% descuento pago tarjeta
Edificio, cuenta con 13 
salones, dos 
laboratorios
Por curso son: 35. 1400 
estudiantes en total 
Permisos 
Cómo promueven el 
servicio 
Especialización Turnos que tienen Dónde están localizados
A parte de 
matícula tiene 
valor por 
inscripción
Resoluciones de la Secretaría de 
Educación avaladas por el Ministerio de 
Educación y el Ministerio de Protección 
Social
Volantes, Redes 
sociales, emisora 
regional, periódico 
regional, visitas de 
promoción a colegios, 
página WEB
Diplomados, seminarios y cursos de 
profundización
DIURNA, NOCTURNA Y 
SÁBADOS
El instituto cuenta con 
parqueadero propio, está 
ubicado en el centro de 
Cajicá, a 2 cuadras del 
parque principal
MATRICULA 
186.000
Resoluciones de la Secretaria de 
educación de Cundinamarca
Radio, Volantes, 
perifoneo, página WEB
Diplomados en cuidadores, cuidado 
crítico adulto - niño, cuidado del 
adulto mayor, salud ocupacional
3 SEMESTRES DIURNA 
Y NOCTURNA,  4 
SEMESTRES JORNADA 
SABADO
El instituto está ubicado en 
Chia por la avenida pradilla, 
no cuenta con parqueadero 
pero hay uno al lado o por 
la calle novena
INSCRIPCIÓN 
35.000
Resolución de la secretaría de 
Educación, certificación ICONTEC, 
Resolución de reconocimiento SENA
Página WEB, volantes, 
oficina de atención al 
cliente
Diplomados en Salud, inyectología, 
farmaceútica. Convenio con la 
Universidad ColomboGermana y 
Buena Aventura para hacer 
tecnólogo o profesional 
MAÑANA TARDE 
NOCHE, (SABADOS Y 
DOMINGOS: 
PRACTICAS). DURA 
AÑO Y MEDIO
El instituto no cuenta con 
estacionamiento. Está 
ubicado sobre la Caracas
 
27.000(Carné)+
28.000(Seguro)
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Cuando ya se tenía planteado cómo ser mejores que la competencia, los puntos fuertes de la 
Institución, a quienes querían llegar, cómo lo harían, qué medios utilizarían, se inició el 
proceso de identificar los Activos fijos y variables que serían necesarios para lograr el 
funcionamiento eficiente de la Institución, si sería factible realizar cursos de diplomados y 
técnicos, si habían personas interesadas en estar involucradas y quisieran afianzar 
conocimientos sobre el tema de Alzheimer y cómo lograr que estas personas tuvieran una vida 
normal.  
Activos Fijos de Pura Vida Fundación 
Imagen 1. Activos Fijos 
 
(FUENTE: Autor) 
Se toman valores como referencia de lo que podría salir toda la adecuación de la Institución, 
los gastos fijos y gastos variables para tener un aproximado.  
Inversiones Diferidas y Adecuaciones 
Imagen 2. Inversiones Diferidas 
 
(FUENTE: Autor) 
El valor de los estudios a realizar se sacan con un promedio de los valores que tienen la 
competencia, y la cantidad de personas por salón. Destacando que tienen previsto utilizar 3 
ACTIVOS VALOR ACTIVOS VALOR
Equipo de cómputo 3.600.000$     Servicios 400.000$      Sueldos(V) 1.100.000$  
Escritorios 400.000$        Arriendo 3.000.000$  Total 1.100.000$  
Útiles de oficina 700.000$        Total 3.400.000$  
Equipos médicos 3.500.000$     
Permisos 100.000$        
Televisores 1.700.000$     
Total 10.000.000$  
GASTOS VARIABLES 
ADECUACIONES
INVERSIÓN INICIAL GASTOS FIJOS
ESTUDIOS VALOR
Técnico 900.000$        43.200.000$     
Diplomado 800.000$        4.000.000$       
Total 1.700.000$     47.200.000$     
INVERSIONES DIFERIDAS
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salones los cuales serán de la siguiente forma:  
Tabla 3. Adecuaciones 
SALÓN 1  SALÓN 2 SALÓN 3 LAB. 
1 1 1 
 2 2 2 
 3 3 3 
 4 4 4 
 5 5 5 
 6 6 6 
 7 7 7 
 8 8 8 
 9 9 9 
 10 10 10 
 11 11 11 
 12 12 12 
 
  
13 13 
 14 14 
 15 15 
 
  
16 
 17 
 18 
 19 
 20 
 (FUENTE: Autor) 
El salón 1, que tiene una capacidad para 12 personas será ocupado de la siguiente forma, con 
el fin de realizar los días entre semana y sábados el curso de técnico para las personas que 
estén trabajando o que estén ocupadas los días entre semana. Estas personas además tendrán 
que ver un semestre más por motivos de estar poco tiempo en la Institución.  Esto quiere 
decir, que el salón 1 será utilizado 4 veces.  
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Jornadas  
Tabla 4. Jornadas 
JORNADAS 
Mañana (8:00 - 12:00) 
Tarde (2:00 - 
6:00) 
Noche (6:00 - 
10:00) 
Sábado (8:00 - 6:00 
pm) 
(FUENTE: Autor) 
Los salones 2 y 4 serán dispuestos para los Diplomados los días sábados. 
Precios de estudios 
Los precios que se ajustarán a las personas interesadas será:  
Tabla 5. Precios de estudios 
Técnico $900.000 
Uniforme $64.000 
Sábados $800.000 
(FUENTE: Autor) 
Dificultades del Servicio Social  
 No contar con el apoyo oportuno de los tutores 
 Poco tiempo de asesorías y reuniones con el coordinador de la Fundación,  por 
cuestiones de trabajo de él.  
 No poder explorar mis capacidades en el ámbito de expansión de la Fundación, sólo 
estar en el ámbito de investigación de mercados y financiera.   
Logros del Servicio Social  
 Lograr que la Fundación confiara en mis capacidades y aceptara todas mis opiniones  
 Llevar a la práctica lo aprendido en la Universidad 
 Esfuerzo por llevar un trabajo bien presentado en poco tiempo  
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 Realizar una investigación de mercados exhaustiva 
 Lograr implementar un nuevo servicio para beneficio tanto de los estudiantes como de 
los adultos mayores, mediante una asistencia y cuidado específicos para ellos y 
mejorar su calidad de vida 
Estrategias de Comercialización  
Objetivo: 
Creación de una estrategia de comercialización que ayude a conocer la factibilidad de 
implementar nuevos servicios como diplomados, técnicos y cursos en la Institución Educativa 
Pura Vida.   
Consumidor: 
El consumidor para los diplomados serán los profesionales en la salud ubicados en la Ciudad 
de Chía y ciudades aledañas, de estratos 2 y 3 que quieran seguir afianzando sus 
conocimientos en un tema específico como el cuidado y asistencia de adultos mayores con 
enfermedad de Alzheimer.  
Los consumidores para los técnicos ofrecidos en la Institución serán aquellos estudiantes de 
deportes enfocados en ejercicios motores para los adultos mayores, bachilleres y auxiliares de 
enfermería, que quieran especializarse en el cuidado y asistencia de adultos mayores con la 
enfermedad de Alzheimer. 
Alcance: 
Lo que se quiere lograr con las estrategias de comercialización es alcanzar a consumidos de 
Chía y sus alrededores así como también de Bogotá, cumpliendo sus necesidades y 
expectativas con respecto a los servicios ofrecidos en la Institución Educativa Pura Vida. 
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Estrategia:   
Según la Matriz de Ansoff, la estrategia de mercados que mejor se acopla a la estructura 
organizacional de Pura Vida Fundación sería la estrategia de diversificación, ya que lo que 
quieren es implementar diferentes servicios de estudios superiores en la Ciudad de Chía, 
orientada a la penetración de un nuevo nicho de mercado compuesto por profesionales de la 
salud, estudiantes de enfermería, bachilleres y estudiantes de deportes enfocados en los 
ejercicios motores de adultos mayores.  
Para el desarrollo de esta estrategia, se hará una promoción de comunicación mediante los 
medios masivos, entre los cuales se encuentra el marketing digital y la utilización de 
diferentes medios personalizados.  
Plan Operativo para el desarrollo de la estrategia de diversificación 
 
Tabla 6. Plan Operativo 
Táctica Objetivo A quién Cómo  Dónde 
Marketing 
Digital 
Llegar a consumidores por 
medio de las redes 
sociales 
Profesionales en la 
salud 
Campañas publicitarias 
relacionadas con la 
educación 
Facebook, 
plataforma, 
LinkedIn 
Estudiantes de 
Enfermería 
Videos: Egresados 
cuenten experiencias 
Facebook, 
plataforma, foros 
  
Crear comunidades 
interactivas con personas 
involucradas en el sector 
salud 
Plataformas 
dirigidas 
especialmente para 
ellos 
Publicidad SEM  
Google Adwords, 
Google Places, 
Palabras Clave 
Visitar 
entidades 
Privadas 
Ofrecerles el contenido, 
beneficios, características 
de los diplomados  
EPS 
Mupis informativos e 
interactivos  
Entidades y 
alrededores 
IPS 
Conferencias y visitas 
periódicas  
Entidades 
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Hospitales Folletos, volantes  
Entidades y 
alrededores 
  E-Marketing  E-Mail 
Alianzas con 
Instituciones 
Educativas  
Crear un convenio 
Interadministrativo con el 
SENA e ICETEX.  
Ancianatos 
Evento conjunto 
Presencial u Online 
Promover Innovación y 
Diferenciación mediante 
Desarrollo e Investigación 
Promoción  
Obtener certificaciones de 
entidades como 
Universidades, el 
Ministerio de educación y 
la secretaría de educación. 
Además de contar con la 
promoción de los cursos  
Relaciones 
Públicas  
Promocionar, mostrar el 
contenido de los 
diplomados, mostrar 
expectativas que se tienen 
del curso, contar 
experiencias 
enriquecedoras 
Empresas, 
fundaciones, médicos 
especializados en 
enfermedad de 
Alzheimer, médicos 
geriatras y psiquiatras, 
egresados 
Mesas de trabajo, 
desayunos – almuerzos  
Empresa, 
Institución 
(FUENTE: Autor) 
1. Marketing Digital  
Líneas de Acción: 
 Generar estrategias de relacionamiento involucrando al público objetivo 
 Implementar mensajes acordes al target 
 Crear comunidades interactivas con personas involucradas en el sector salud 
 Respaldar los mensajes de la comunicación digital con los medios masivos 
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2. Visitar Entidades Privadas  
Líneas de Acción:  
 Realizar conferencias y visitas periódicas a las diferentes entidades para promocionar 
los diplomados, cursos y talleres  
 Crear Mupis interactivos e informativos, donde las personas interesadas puedan 
conocer más a fondo de qué trata cada curso.  
3. Alianzas con Instituciones Educativas  
Líneas de Acción: 
•Estudiar constantemente cómo ser cada vez más competitiva tanto en calidad de servicios 
y costos 
•Crear beneficios tanto económicos, sociales y culturales hacia los consumidores al 
generar estrategias con diferentes instituciones 
4. Relaciones Públicas  
Líneas de Acción:  
 Realizar mesas de trabajo, donde el principal objetivo sea dar a conocer beneficios y 
características de asociarse con la Institución Educativa Pura Vida e implementar los 
nuevos servicios de educación superior  
Aporte como Ingeniera Comercial 
Teniendo en cuenta que la Ingeniería Comercial es una carrera integral, que reúne los 
conocimientos tanto científicos y técnicos como administrativos y comerciales, mi aporte a 
Pura Vida Fundación fue integrar mis conocimientos adquiridos en estos 5 años, para 
ayudarles con la creación de un nuevo modelo de negocio, con el fin de optimizar la 
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competitividad de la Fundación a nivel municipal, para más adelante convertirse en una 
potencia a nivel nacional.  
Planificando actividades y tareas de la Fundación, se realizó una exhaustiva evaluación de 
proyectos, donde se evidenció la factibilidad de integrar diplomados, haciendo uso de las 
herramientas técnicas, económicas y de mercado.  
Uniendo la investigación, creación, diseño, transformación, proyección y análisis de los 
servicios a prestar por parte de la Institución, se crean estrategias de venta y comercialización 
para dar a conocer a los consumidores los beneficios de los servicios tales como diplomados, 
cursos y talleres, dirigidos a los profesionales en la salud, enfocados a la asistencia de adultos 
mayores con enfermedad de Alzheimer de la Institución Educativa Pura Vida en Colombia.  
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Anexos  
Anexo 1. Consumidores 
Tipos Auxiliares Categoría 
Auxiliar en enfermería 
Técnico/ a medio 
sanitario: cuidados 
auxiliares enfermería 
Auxiliar de laboratorio 
Auxiliar sanitario 
Auxiliar de emergencias sanitarias 
Auxiliar en salud pública 
Salud pública / colectiva 
Auxiliar en salud ocupacional 
Auxiliar de ente territorial 
Auxiliar de trabajo comunitario 
Auxiliar en trabajo social 
Auxiliar administrativo en salud 
Auxiliar de salud oral Auxiliar de consultorio 
dental Auxiliar de consultorio odontológico 
Auxiliar de servicios farmacéuticos 
Técnico/a medio sanitario: 
Farmacia 
Auxiliar de farmacia 
Auxiliar de facturación 
Auxiliar servicio ambulatorio 
Auxiliar de administración en prestación 
Auxiliar de imágenes diagnósticas 
Auxiliar de administración en aseguramiento 
Auxiliar en estadística 
(FUENTE: Autor) 
 
 
 
 
30 
 
Anexo 2. Competencia 
Estudio Institución Perfil Ocupacional 
 Auxiliar 
enfermería 
INCAP 
Técnico laboral en 
auxiliar en enfermería 
BOGOTÁ 
Auxiliar de 
laboratorio 
ESAE 
Auxiliares de 
enfermería frente a 
bacteriología 
Auxiliar 
administrativo 
en salud 
SAN PEDRO CLAVER 
Auxiliar 
administrativo en salud  
Auxiliar de 
salud oral 
Auxiliar de salud oral 
Auxiliar 
servicios 
farmacéuticos 
Auxiliar de servicios 
farmacéuticos 
Auxiliar 
odontología 
UNIVERSIDAD CES 
Diplomatura 
odontología integral 
del adulto 
MEDELLIN 
Auxiliar 
enfermería 
UNIVERSIDAD 
COOPERATIVA DE 
COLOMBIA 
Técnico laboral por 
competencias en 
auxiliar de enfermería 
Auxiliar 
enfermería 
INDECAP 
Técnico laboral por 
competencias en 
auxiliar de enfermería 
Auxiliar 
administrativo 
en salud 
Técnico laboral 
auxiliar administrativo 
en salud 
Auxiliar en 
servicios 
farmacéuticos 
Técnico laboral por 
competencias como 
auxiliar en servicios 
farmacéuticos 
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Auxiliar en 
salud oral 
Técnico laboral por 
competencias como 
auxiliar en salud oral 
Auxiliar en 
salud pública 
Técnico laboral por 
competencias como 
auxiliar en salud 
pública 
Auxiliar 
enfermería 
CENTRO INCA 
Aptitud Ocupacional 
por Competencias en  
Técnico Laboral en 
Auxiliar en Enfermería 
BARRANQUILLA 
Auxiliar 
enfermería 
INCATEC 
Carrera técnica en 
auxiliar de enfermería 
Auxiliar 
enfermería 
TECNICOR 
Carrera técnica en 
auxiliar de enfermería 
(FUENTE: Autor) 
Estudio Institución Perfil Ocupacional 
 Auxiliar 
enfermería 
CRUZ ROJA 
COLOMBIANA 
Auxiliar de enfermería 
CALI 
Auxiliar 
administrativo 
en salud 
Auxiliar administrativo en 
salud 
Auxiliar 
enfermería 
INTECOL 
Técnico laboral en auxiliar 
enfermería 
Administrativo 
en salud 
Técnico laboral administrativo 
en salud 
Salud oral 
Técnico laboral por 
competencias como auxiliar en 
salud oral 
Cosmetología y 
estética integral 
Técnico en cosmetología y 
estética integral 
Auxiliar 
administrativo 
CENAL 
Técnico laboral en auxiliar 
administrativo en salud 
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en salud 
Salud oral 
Técnico laboral en auxiliar de 
salud oral 
Auxiliar en 
servicios 
farmacéuticos 
Técnico laboral en auxiliar en 
servicios farmacéuticos 
Auxiliar en 
enfermería 
INEC 
Técnico laboral en auxiliar 
enfermería 
PEREIRA 
Auxiliar en 
salud oral 
Técnico laboral auxiliar en 
salud oral 
Auxiliar 
servicios 
farmacéuticos 
Técnico laboral auxiliar 
servicios farmacéuticos 
Auxiliar 
enfermería 
IDONTEC Auxiliar enfermería 
Auxiliar en 
servicios 
farmacéuticos 
FUNDACIÓN 
ANCIZAR LOPEZ 
Técnico Laboral por 
competencias en Auxiliar en 
Servicios Farmacéuticos. 
ARMENIA 
Auxiliar 
enfermería 
Técnico laboral por 
competencias en auxiliar en 
enfermería 
Auxiliar en 
salud pública 
Técnico laboral por 
competencias en auxiliar en 
salud pública 
(FUENTE: Autor) 
Estudio Institución Perfil Ocupacional 
 Auxiliar en 
salud oral SAN PEDRO 
CLAVER 
Auxiliar de salud oral 
MANIZALES Auxiliar 
enfermería 
Auxiliar en enfermería 
  I.E NACIONAL DE   
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ENFERMERÍA 
Auxiliar 
enfermería 
CEPRODENT 
Auxiliar en enfermería 
MONTERÍA 
Auxiliar 
administrativo 
en salud 
Auxiliar administrativo en 
salud 
Auxiliar en 
servicios 
farmacéuticos 
Auxiliar en servicios 
farmacéuticos 
Auxiliar 
enfermería 
CORTECOR 
Carrera tecnológica de auxiliar 
de enfermería 
Auxiliar 
enfermería 
UNIVERSIDAD 
COOPERATIVA DE 
COLOMBIA  
Auxiliar enfermería  
PASTO 
Auxiliar 
enfermería 
UNIVERSIDAD 
MARIANA 
Auxiliar enfermería  
Auxiliar 
enfermería 
UNIVERSIDAD 
COOPERATIVA DE 
COLOMBIA  
Técnico laboral por 
competencias en auxiliar en 
enfermería 
VILLAVICENCIO 
Auxiliar 
enfermería 
CRUZ ROJA 
COLOMBIANA  
Auxiliar enfermería  
Auxiliar 
administrativo 
en salud 
Auxiliar administrativo en 
salud 
Auxiliar 
servicios 
farmacéuticos 
Auxiliar servicios 
farmacéuticos 
(FUENTE: Autor) 
Estudio Institución Perfil Ocupacional   
Auxiliar 
enfermería 
ICOSALUD 
Auxiliar enfermería 
CARTAGENA 
Auxiliar salud 
oral 
Auxiliar salud oral 
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Auxiliar en 
salud pública 
Auxiliar en salud pública 
Auxiliar 
enfermería 
CEDESARROLLO 
Auxiliar enfermería 
Auxiliar en 
salud pública 
Auxiliar en salud pública 
Auxiliar 
enfermería 
CORPORACIÓN SAN 
FELIPE DE BARAJAS  
Auxiliar enfermería 
Auxiliar 
enfermería 
EFORSALUD 
Técnico laboral en auxiliar 
enfermería 
BUCARAMANGA Auxiliar en 
cosmetología y 
estética integral 
Técnico laboral en auxiliar en 
cosmetología y estética 
integral 
Auxiliar en 
servicios 
farmacéuticos 
TECNIDENT 
Técnico laboral por 
competencias auxiliar en 
servicios farmacéuticos 
CUCUTA 
Auxiliar salud 
oral 
Técnico laboral por 
competencias auxiliar en salud 
oral 
Auxiliar 
enfermería 
Técnico laboral por 
competencias auxiliar 
enfermería 
Auxiliar 
enfermería 
E.A.E Curso auxiliares de enfermería  
Auxiliar 
enfermería 
SAN PEDRO 
CLAVER  
Auxiliar enfermería 
IBAGUÉ 
Auxiliar 
enfermería 
INTECS 
Técnico laboral en auxiliar 
enfermería 
(FUENTE: Autor) 
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Anexo 3. Asociaciones Médicas 
 
Nombre Objeto Social Asociaciones / Acreditaciones Mercadeo
Asociación Colombiana de 
alergía, asma e 
inmunología
Asociar a los profesionales en medicina o 
ciencias afines que dediquen sus actividades 
profesionales o académicas en forma total o 
parcial a la Alergia, el Asma o la Inmunología.
Sociedad latinoamericana de alergia, asma e 
inmunología (SLAAI), International Union 
of immunological societies (IUIS), World 
Allergy Organization (WAO)
Conferencias, 
congresos, página 
web, facebook, 
twitter
Asociación Colombiana de 
audiología
Agrupar a los profesionales universitarios 
Fonoaudiólogos, Terapeutas del Lenguaje y 
Médicos con estudios de postgrado en 
Audiología
International Society of Audiology (ISA)
Congresos, 
conferencias, página 
web, facebook, 
twitter
Asociación Colombiana de 
dermatología y cirugía 
dermatológica
Propender por el desarrollo de la especialidad, 
la docencia, la investigación, la profilaxis de la 
sífilis y las enfermedades tropicales, la 
vigilancia de los títulos y del ejercicio, el 
arbitraje de problemas y velar por los intereses 
de los asociados, entre otros.
Asocolderma
Publicaciones 
académicas, 
congresos, eventos 
académicos, revista 
ASOCOLDERMA, 
página web, 
faceook, twitter
Asociación Colombiana de 
diabetes
Procurar el bienestar de las personas con 
diabetes y principalmente de aquellas con 
menores recursos económicos, mediante la 
prestación de un servicio de salud integral.
Federación internacional de diabetes
Cogresos, 
conferencias, 
actividades 
académicas, página 
web, facebook, 
twitter
Asociación Colombiana de 
facultades de medicinas
Velar y propender por la calidad de la educación 
médica colombiana y su impacto en la salud en 
general, promoviendo y apoyando actividades 
que impulsen el mejoramiento de la calidad de 
vida
Consortia, Elsevier, McGrow Hill digital
Congresos, foros, 
págin web, 
facebook, twitter
Asociación Colombiana de 
fisioterapia
Liderar la creación de normas jurídicas que 
regulen la profesión. Liderar el desarrollo 
laboral, científico y humanístico de la profesión. 
World Confederation for physical therapy 
(WCPT), Colegio colombiano de fisioterapia 
(COLFI), Asociación Colombiana de 
facultades de fisioterapia (ASCOFAFI), 
Asociación Colombiana de estudiantes de 
fisioterapia (ACEFIT)
Página web, 
congresos, simposio 
internacional de 
investigación, 
facebook, twitter
Asociación Colombiana de 
neonatología
Fomentar el desarrollo de la Neonatología y la 
Medicina Perinatal en sus facetas preventivas, 
asistenciales, de formación, docencia e 
investigación, velando por la salud y el 
bienestar físico, psiquico y social del niño"aún 
no nacido" y del neonato.
United States Agency International 
Development (USAID)
Página web, 
simposio 
internacional de 
neonatología, foros, 
congresos, facebook, 
twitter
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(FUENTE: Autor) 
Anexo 4. Médicos Geriatras y Psiquiatras 
 
Nombre Consulta Ubicación Teléfono Dirección
Pablo Alberto 
Chalela 
Mantilla
La consulta se hace en la oficina, donde las personas 
pueden contar sus problemas y experiencias para 
buscar respuestas a las dificultades de un diario vivir 
sin exigir un límite de atención 
Bogotá
2152300 ext 
256,257 y 258
Avenida 9 No. 117-20, 
consultorio 306 
Joge Ballesteros 
Casas
En la consulta privada, da privilegio al uso de 
psicoterapia y psicoanálisis, ya que por experiencia 
y convicción le encuentra poca utilidad a los 
fármacos
Bogotá 6122466
Carrera 7 No. 119-14 
consultorio 511
Efrain Noguera 
Alfonso
Las consultas tienen una duración de 45 minutos, de 
lunes a viernes en los horarios de la tarde. Hace una 
entrevista informal en la que hace preguntas acerca de 
lo que lo motiva a buscar ayuda, indaga sobre su vida 
personal, familiar, de pareja, social y laboral ya que 
son factores que están relacionados a sufrimientos 
emocionales. 
Bogotá 2150333
Calle 117 No. 6A-83 
Consultorio 201
Guillermo 
Rodriguez 
Urueña
Concertación de la cita vía telefónica, Entrevista 
inicial para elaborar la Historia Clínica abarcando 
temas personales y laborales,  Información acerca del 
motivo de la consulta, Profundización y análisis del 
motivo de la consulta, Identificación del foco de 
intervención, Establecimiento de la alianza 
terapéutica, Plan de abordaje terapeútico, Tiempo y 
costo del tratamiento
Bogotá 3103240092
Carrera 14A no. 12 - 50., 
Consultorio 6
Isabel Cristina 
Zuluaga 
La consulta se hace en la oficina, y la Dra le hace una 
entrevista de psicoterapia individual
Medellín 4448708
Cll 7 # 39 - 107 Edificio 
Medical Consultorio 807
Paula Andrea 
Bustamante
Consultas de lunes a sábado de 7 am - 2 pm. La 
consulta se hace en la oficina, y la Dra le hace una 
entrevista de psicoterapia individual. 
Medellín 3120056
Calle 7 # 39-107 
consultorio 1211
Catalina Marín 
Múnera
Consultas: Jueves de 2 pm a 5 pm y sábado cada 15 
días 8 am a 12
Medellín 4120629
Carrera 80A # 32EE - 72 
(Centro Empresarial Ofix 
33 - Consultorio 704)
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(FUENTE: Autor) 
Anexo 5. Asociaciones Extranjeras 
 
(FUENTE: Autor) 
 
Nombre País Objeto Social Teléfono Correo Colaboración Asociaciones / Acreditaciones
Asocvencol Venezuela
Apoyar al venezolano en Colombia y mejorar su 
calidad de vida, mantener las raíces venezolanas, 
el folklore, la música, la culinaria. Promueve la 
integración entre los venezolanos y los 
colombianos.
753-6859
informacion@a
sovencol.org
Donaciones, 
mensualidades
Imagen e innovación internacional 
/ ISOCREA SAS
Ayuda en 
Acción
España
Promoción y colaboración en acciones de 
solidaridad, de cooperación al desarrollo y de 
bienestar social en general y de servicios 
asistenciales y sociales, con especial atención a 
colectivos y a personas en situación de 
vulnerabilidad, exclusión social, pobreza y 
desigualdad, con especial énfasis en la infancia.
2366302
infocolombia@
ayudaenaccion.
org
Donaciones
One World 
Center
Estados 
Unidos
Inspirar y empoderar a personas para que 
tomen acción en contra de la pobreza alrededor 
del mundo. Atendemos los problemas de 
nuestros tiempos en espacios únicos de 
enseñanza y aprendizaje donde se cultiva el 
cambio social y se promueve nuestra visión 
global: un futuro sustentable.
 1-269-591-
0518
colombia@one
worldcenter.org
Pagos y 
donaciones
USAID/PEPFAR, UNICEF, 
UNESCO, Departamento de 
Agricultura de los Estados 
Unidos, Centros para el Control 
y Prevención de Enfermedades de 
Estados Unidos (CDC), Chevron 
y BP, Johnson & Johnson, 
Nokia, DELL, Toyota 
Foundation, Exxon-Mobil 
Corporation, W.K. Kellogg 
Foundation, World Vision y 
OPEC.
Envolvert Francia
Preservación del bosque y de la biodiversidad en 
los países los mas deforestados y en Francia. El 
trabajo se hace con las poblaciones locales para 
favorecer sus iniciativas de preservación y 
ayudarlos a desarrollar nuevas alternativas 
económicas a la deforestación.
3002312124
http://colombio
diversidad.com/
Donaciones, 
voluntariado, 
ecoturismo
 Jardín Botánico, la Alianza 
Francesa, la Alcaldía de Medellín, 
la Embajada Francesa, el Parque 
Arví y Man & Nature
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Anexo 6. Fundaciones y Hogares Geriátricos 
 
(FUENTE: Autor) 
Nombre Objeto Social Servicios Ubicación Teléfono Dirección Correo Mercadeo
Fundación 
amor y 
ternura
Es una entidadtrabaja por el bienestar físico, 
emocional, espiritual y social del adulto mayor, 
satisfaciendo plenamente sus necesidades 
mediante productos y servicios, atendidos por 
personal calificado y comprometido con la 
dignidad del adulto mayor.
Estancia permanente, 
fisioterapia, 
hidroterapia, terapia 
de relajación, terapia 
ocupacional, 
psicología, nutrición
Cali  5190700
Cl. 22 #125-
151
paraisogold@f
undamoryternu
ra.org 
Página Web 
El señor de 
los milagros
Brindar apoyo, preferencialmente, a personas 
de la tercera edad que se encuentran en situación 
de vulnerabilidad
Alojamiento, 
vestuario, 
alimentación
Bogotá 2813290
Cra. 18 A No. 
21-48
información@f
undamilagros.c
om
Página Web 
Valle de Lili
Satisfacer las necesidades de salud de alta 
complejidad de nuestros usuarios, mediante la 
utilización de los más avanzados recursos 
médicos, en una Institución hospitalaria con 
orientación académica.
Audiología, cuidados 
intensivos, 
cardiología, urgencias, 
transplantes
Cali  331 9090
Av. Simón 
Bolívar. Cra 98 
# 18-49
notificaciones
@fcvl.org
Página Web, 
Facebook, 
Twitter, 
Revista médica 
de Cali, 
Youtube
Casa Santa 
Ana
Albergar personas de la tercera edad, con el fin 
de brindarles comodidad, bienestar, cariño , en 
un ambiente acogedor  y familiar, resaltando 
valores como: la amistad, el respeto, la unión, la 
soliraridad y el servicio. 
Enfermería, médico y 
de ambulancia, 
nutrición balanceada, 
terapia ocupacional, 
estadia temporal y 
permanente
Bogotá 6241327
Carrera 71B 
No 125A - 04
http://www.fu
ndacioncasasan
taana.amawebs.
com/
Página Web
Edad y Vida
Propone y promueve nuevos conceptos de 
envejecimiento, vejez y discapacidad, a través 
de la prestación de servicios de alta calidad, en 
atención integral y rehabilitación, y el desarrollo 
de programas de prevención, promoción del 
envejecimiento activo, educación y asesoría
Atención integral 
domiciliaria, cierre de 
brechas 
generacionales, 
cobertura y 
mejoramiento, cultura 
de envejecimiento 
activo
Bogotá 
236 96 97 – 
621 10 39
Cra. 23 No. 83-
42 Barrio Polo 
Club
info@fundacio
nedadyvidasalu
dable.org
Página Web
Aaron abuelos
Brindar a sus seres queridos un nuevo estilo de 
vida, tranquilidad y  amor, rodeados de 
naturaleza y la compañía de personal 
amablemente profesional, con la Misión de 
ofrecer Bienestar y las Comodidades que 
nuestros Huéspedes requieran para una 
placentera estadía.
Asistencia médica, 
habitaciones 
cómodas, actividades 
lúdicas, alimentación 
nutricionista,zonas 
verdes
Bogotá 310 2877 55 44
Chinauta 
Cundinamarca 
Km 61,5 Vía 
Bogotá - 
Melgar Vereda - 
La Puerta
aaronabuelos@
gmail.com
Página Web
Fundación mi 
paraíso
Mejorar la calidad de vida de la población de 
adultos mayores con problemas de Demencia 
senil, Enfermedad de Alzheimer, Enfermedad de 
Parkinson o con el deterioro propio de la edad.
Terapia ocupacional, 
medicina, gerontología
Pereira 3355954 
Carrera 16 Bis 
No 11-86
http://www.fu
ndacionmiparai
so.com/webmai
l.htm
Página Web
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Recomendaciones  
 La Institución Educativa Pura Vida, debe definir los elementos estratégicos, misión, 
visión y valores, los cuales deben difundir con el fin de que la comunidad los conozca 
y se apliquen en el desempeño institucional.  
 
 La entidad debe aprovechar la oportunidad que tiene de ofrecer un servicio de 
educación superior como los diplomados para todas las personas enfocadas en la salud 
y que quieran afianzar sus conocimientos en un área específica como cuidado y 
asistencia de pacientes con enfermedad de Alzheimer.  
 
 Implementar materiales tecnológicos que cumplan con los estándares específicos, que 
contribuyan al estudio, prevención, diagnóstico y tratamiento de la enfermedad de 
Alzheimer en los pacientes. 
 
 Si los días sábados se dictan los diplomados en los salones 2 y 4 y se llegan a 
presentar más personas de lo pensado, se podría implementar el Laboratorio como un 
salón. Esto con el fin de aprovechar al máximo todos los espacios de forma 
equivalente.  
 
 Como la Institución Educativa estará ubicada en Chía en una edificación pequeña, si 
en el segundo semestre llegan más personas interesadas en el técnico o diplomados, se 
podría pensar en otro lugar con más espacio y salones más grandes para que quepan 
también más personas y poder seguir creciendo sin incomodidades.  
 
 Cuando la Institución Educativa se encuentre posicionada en el municipio de Chía, 
puede pensar en expandirse a municipios aledaños a Chía como Cajicá, Zipaquirá, 
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Sopó, donde se encuentran personas interesadas en servicios de educación superior y 
sería una gran oportunidad para la entidad.  
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Conclusiones  
 De acuerdo con el modelo de plan de negocio ejecutado, se obtiene que los 
consumidores potenciales de los servicios ofrecidos por la Institución Educativa Pura 
Vida serán: estudiantes de deportes enfocados en adultos mayores, bachilleres y 
auxiliares de enfermería que quieran aumentar sus conocimientos en el cuidado y 
asistencia de adultos mayores con enfermedad de Alzheimer.  
 
 Por medio del Benchmarking, la Institución Educativa Pura Vida, se plantea cómo ser 
mejores que la competencia, compitiendo por precio y calidad de los servicios 
ofrecidos en la Institución.  
 
 Con el estudio de factibilidad, se llega a la conclusión que los diplomados ofrecidos en 
el municipio de Chía serían una muy buena opción si se realizan los días sábados, ya 
que los consumidores que estarían dispuestos a tomar el servicio, son personas 
ocupadas, trabajadores, estudiantes, y que solo dispondrían del fin de semana para 
seguir mejorando sus conocimientos.  
 
 Si es factible crear y desarrollar diplomados dirigidos a los profesionales en la salud, 
enfocados a la asistencia de adultos mayores con enfermedad de Alzheimer, ya que en 
estos tiempos existe la tendencia del cuidado de la salud y los encargados de los 
cuidados de los discapacitados no tienen los conocimientos y estudios requeridos para 
la asistencia de este tipo de enfermedad, ya que no es muy común que se especialicen 
específicamente en esta enfermedad. Por esta razón los consumidores se sentirán más 
atraídos al tener a su disposición una Institución donde se impartan estos 
conocimientos por profesionales.  
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